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 Abstrakt 
Bakalářská práce se zabývá vytvořením podnikatelského záměru pro nově vznikající 
fitcentrum Power Plate Studio Otrokovice. První část práce obsahuje teoretické 
poznatky z podnikatelského prostředí, zejména struktury podnikatelského záměru. 
V druhé praktické části práce objasním důleţité pojmy vyskytující se v odvětví Power 
Plate a budu se zabývat jednotlivými kroky podnikatelského záměru. Výstupem práce 
bude konkrétní návrh plánu, který tvoří podklad pro následnou realizaci. 
Abstract 
The Bachelor´s thesis deals with creating a business plan for emerging fitness Power 
Plate Studio Otrokovice. The first part of the work includes the theoretical knowledge 
of the business environment, especially the structure of the business plan. In the second 
part of the practical work I will explain important concepts occurring in a branch of the 
Power Plate and will discuss the individual steps of a business plan. The outcome of the 
thesis will be a specific design of the plan, which forms the basis for subsequent 
implementation. 
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Plate studio, konkurence, analýza, finanční plán 
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Do světa Power Plate jsem vstoupila před více neţ rokem a půl, kdy jsem začala 
v jednom Power Plate studiu ve Zlíně pracovat jako trenérka. Stalo se to úplnou 
náhodou, kdyţ jsem hledala brigádu a objevila inzerát, kde poptávali trenérku k těmto 
strojům. I kdyţ jsem sportovně zaloţená a na základě toho mě také pak přijali na toto 
místo, v té době jsem vůbec neměla tušení co to Power Plate je. Bylo to totiţ první 
studio se stroji Power Plate, které se v okolí mého bydliště objevilo. Začala jsem si 
všímat, ţe se Power Plate postupně rozšiřuje po celé České Republice, během půl roku 
dokonce vzniklo několik dalších takových studií v mém okolí. Power Plate se během 
krátké chvíle stal oblíbeným a vyhledávaným posilovacím strojem především ţenskou 
populací, a kromě toho, ţe se objevoval v kaţdém větším fitness centru, otevírala se 
také speciální studia, která nabízejí cvičení výhradně na těchto strojích – Power Plate 
studia.   
Protoţe mi Power Plate přirost k srdci a nastal čas zvolit si téma mé bakalářské práce, 
rozhodla jsem se, ţe spojím příjemné s uţitečným. Napadla myšlenka, ţe by nebylo 
špatné zaloţit Power plate studio i v Otrokovicích, coţ je místo mého bydliště. 
V Otrokovicích se zatím ţádné fitness centrum ani studio s přístroji Power Plate 
nenachází, tudíţ tu vidím dobrou příleţitost, jak se zde s těmito přístroji uchytit a 
vyplnit ještě pomyslnou skulinku na trhu v odvětví Power Plate. A samozřejmě tak 
seznámit občany Otrokovic, kteří ho třeba ještě nezkusili, s tímto skvělým trendem 
v posilování. Proto jsem se rozhodla v rámci vypracování bakalářské práce, zvolit si 
právě téma Podnikatelský záměr a vytvořit tak konkrétní návrh plánu na zaloţení Power 
Plate studia, který by mohl být podkladem pro následnou realizaci. 
Práce začne vymezením cílů, kterých se budu snaţit dosáhnout. Následovat 
bude teoretická část bakalářské práce, kde se budu zabývat postupy zpracování 
samotného podnikatelského záměru, jako je např. struktura podnikatelského plánu, 
obecné náleţitosti podnikání, analýzy strategie, finanční analýza a ty následně vyuţiji 
v praktické části práci. 
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
Hlavním cílem bakalářské práce je zpracování podnikatelského záměru pro nově 
vznikající fitcentrum Power Plate Studio Otrokovice.  
Práce je rozdělena na dvě části, a to na teoretickou a praktickou část. V teoretické části 
budu čerpat informace z odborné literatury se zaměřením na oblast podnikání a na 
jednotlivé kroky tvorby podnikatelského záměru. Dále se budu zabývat teorií analýz 
strategií, z které budu následně vycházet v druhé části práce. V praktické části vyuţiji 
vlastních zkušeností v odvětví Power Plate, které jsem získala na pozici trenérky na 
těchto strojích. Ve zkratce objasním pomocí internetových zdrojů pojmy týkající se 
hlavního představitele bakalářské práce, tedy stroje Power Plate. Větší pozornost budu 
věnovat analýze odvětví a konkurence a také budu zpracovávat dotazník, který následně 
vyhodnotím. Nejdůleţitější kapitola praktické části bude finanční plán, kde se budu 
především zabývat návratností investice. 
Pro kvalitní vypracování podnikatelského plánu je potřeba vhodně zváţit a sestavit 
jednotlivé kroky podnikatelského záměru, kterým se podrobně věnuji v teoretické části 
práce a dle kterých budu postupovat v praktické části. Patří mezi ně např.: 
 SWOT analýza. 
 SLEPT analýza. 
 Porterův model konkurenčních sil. 
 Marketingový mix (4P) a další. 
Dílčími cíli práce tedy budou: 
 analýza současné situace, 
 analýza odvětví a konkurence, 
 sestavení marketingového plánu, 
 sestavení finančního plánu. 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
V rámci teoretických východisek práce se budu zabývat nejprve pojmem podnikatelský 
záměr jako takový a různými jeho náleţitostmi. Dále bude moje pozornost zaměřena na 
podnikové analýzy strategie a také na oblast ţivnostenského podnikání. 
 
2.1 Podnikatelský plán  
V této kapitole v první řadě objasním co je to podnikatelský plán, jaký je jeho význam, 
jaké jsou poţadavky při jeho zpracování, a větší pozornost budu věnovat struktuře 
podnikatelského plánu. 
2.1.1 Vymezení pojmu podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, který popisuje 
všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související se zahájením podnikatelské činnosti 
či fungováním jiţ existujícího podniku. (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 97) 
Podle R. D. Hisriche a M. P. Peterse (1996, s. 65) jej můţeme přirovnat k autoatlasu, 
který obsahuje odpovědi na otázky typu: kde jsem, kam jedu a jak se tam dostanu. 
Obsahem podnikatelského plánu je vytyčení poslání firmy vycházející z dlouhodobých 
a krátkodobých cílů firmy a strategie, která povede k dosaţení stanovených cílů. Tento 
dokument popisuje nabízený produkt, moţnosti trhu, ve kterém se chce firma prosadit, 
dále popisuje cílové skupiny zákazníků, konkurenci, výrobu či poskytování sluţby 
a také organizační strukturu. V neposlední řadě musí obsahovat hospodářský výsledek 
a zdůvodnění kolik finančních prostředků bude potřeba a kde tyto zdroje firma získá. 
(ZICHOVÁ, 2008, s. 47 - 48) 
Podnikatelský plán umoţňuje porovnat podnikatelské plány s realitou, pomáhá plánovat 
výdaje, ukáţe, ţe se podniku daří a je potřeba zvýšit provozní kapitál nebo naopak 





2.1.2 Význam podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán se vypracovává jak při zakládání nové firmy, tak i v případech, kdy 
jiţ fungující firma chce realizovat větší investiční záměr a bude ţádat o úvěr. 
Vypracování podnikatelského plánu je tudíţ důleţité ze dvou hledisek úspěšného 
zaloţení a dalšího rozvoje firmy, z nichţ vyplývají dvě základní úlohy podnikatelského 
plánu a to úloha interní a externí. (ZICHOVÁ, 2008, s. 48) 
Uvnitř firmy slouţí podnikatelský plán jako plánovací nástroj, podklad pro 
rozhodovací proces, nástroj kontroly atd., a to hlavně v případech, kdy podnikatel firmu 
zakládá anebo kdy firma stojí před výraznými změnami, jako je například velká 
investice, sloučení s jiným podnikatelským subjektem či rozdělení firmy na několik 
částí. (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 98) 
Externí úloha vyplývá ze skutečnosti, ţe bez podnikatelského plánu nelze získat další 
externí zdroje pro financování. Podnikatelským plánem oslovuje podnikatel investora 
nebo banku a musí je zaujmout. Je to první a velmi důleţitý obraz podniku, jakási 
vizitka firmy, která musí přesvědčit na první pohled. (ZICHOVÁ, 2008, s. 49) 
„Kvalitně zpracovaný podnikatelský plán pak můţe významně podpořit  získání 
potřebného kapitálu.“ (FOTR, 1999, s. 204) 
 
2.1.3 Poţadavky na zpracování podnikatelského plánu 
Hlavním účelem je ukázat směr, jakým podnikatelský plán formulovat a zvýšit tak jeho 
rating v očích osob mimo podnik. (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 98) 
Podle Zichové (2008, s. 57) by měl podnikatelský plán být: 
Stručný a přehledný – vyjadřovat se jednoduše, neprezentovat mnoho myšlenek 
v jedné větě, ovšem ne na úkor vysvětlení a doloţení základních faktů a důleţitých 
informací.  
Srozumitelný – nezacházet příliš do technických a technologických detailů, jelikoţ je 




Logický – myšlenky a skutečnosti uvedené v plánu na sebe musí navazovat, musí být 
podloţeny fakty, tvrzení obsaţená v plánu si mezi sebou nesmí odporovat. 
Pravdivý a reálný, nezakrývat slabý místa a rizika záměru – zjištění chyb a slabých 
míst můţe oslabit důvěryhodnost záměru v očích banky či investora. 
Jiří Fotr (1999, s. 209) doplňuje tyto poţadavky o: 
- Orientovat se na budoucnost. 
- Nebýt příliš optimistický z hlediska trţního potenciálu. 
- Nebýt však ani příliš pesimistický. 
- Upozornit na konkurenční výhody projektu, na silné stránky firmy a na 
kompetenci manaţerského týmu. 
- Prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky. 
 
2.1.4 Struktura podnikatelského plánu 
 Zaujmout čtenáře hned v prvních větách. 
 Říci jasně kdo jste. 
 Kolik potřebujete. 
 Co tím investor či banka získá. 
To jsou podle Zichové (2008, s. 49) principy zpracování podnikatelského plánu. 
Dle Zichové (2008, s. 50) je třeba mít také při sestavování podnikatelského plánu 
neustále na paměti, ţe poskytovatele kapitálu zajímají zejména tři klíčové body, a to: 
1) Ţe své peníze dostanou zpět 
2) Ţe něco vydělají 
3) Ţe s pomocí úvěru či investice se bude firma rychleji rozvíjet a růst 
Není moţné doporučit ani nařídit pevnou strukturu podnikatelského plánu, která by 
vyhovovala všem firmám. Jelikoţ na trhu působí nepřeberná řada firem, které se liší ve 
velikosti, odvětví, právní formě, způsobu řízení atd. Přesto by se měly některé části 
plánu vyskytovat vţdy bez ohledu na to, o jakou firmu se jedná. (VEBER, SRPOVÁ 
a kol., 2008, s. 100) 
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Struktura podnikatelského plánu podle V. Korába, J. Peterky a M. Reţnákové (2008, 
s. 36 - 38) je tedy následující: 
 Titulní strana. 
 Exekutivní souhrn. 
 Analýza trhu. 
 Popis produktu. 
 Výrobní plán. 
 Marketingový plán. 
 Organizační plán. 
 Hodnocení rizik. 
 Finanční plán. 
 Přílohy. 
Titulní strana 
Obsahuje identifikaci firmy. Mělo by být uvedeno: název a sídlo firmy, datum zaloţení, 
předmět podnikání, právní forma firmy, základní data a charakteristika zakladatele, 
číslo telefonu, faxu, e-mailová adresa, jméno kontaktní osoby, logo. (ZICHOVÁ, 2008, 
s. 51) 
Exekutivní souhrn 
Nesmí být chápán jako úvod, ale zhuštěná informace o tom, co je na následujících 
stránkách popsáno podrobněji. Po jeho přečtení se má ve čtenáři vzbudit zvědavost 
a zájem přečíst si i zbytek plánu.“Záměrem shrnutí je podat přesvědčivý obraz o cílech 
firmy a cestách k jejich dosaţení.“ (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 101) 
Michael Prokop, investor a podnikatel z Velké Británie, o souhrnu podnikatelského 
plánu říká: Souhrn by neměl překročit jednu stranu A4. Říká se, ţe jakmile investor 
musí otočit stránky, aby zjistil, o co vlastně jde, ztratí zájem. (ZICHOVÁ, 2008, s. 51 - 
52) 
Analýza trhu 
Patří sem zejména analýza konkurenčního prostředí – všichni důleţití konkurenti včetně 
jejich silných a slabých stránek, dále detailní analýza odvětví z hlediska vývojových 
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trendů a historických výsledků. Je vhodné zahrnout zde také přírodní faktory, politickou 
situaci, legislativní podmínky aj. a v neposlední řadě analýzu zákazníků na základě 
provedení segmentace trhu. (KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 36 -37) 
Popis podniku 
Na začátku bývá zpravidla krátká informace o dosavadní existenci firmy – datum 
zaloţení, sídlo firmy, majitelé, představení hlavního produktu, motivace k zaloţení. 
Měly by se zde objevit také významné úspěchy v minulosti – např. získání patentu, 
splnění podmínek pro certifikaci, vítězství v důleţité soutěţi apod. Všechna fakta by 
měla být doloţitelná. (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 101) 
Poté je třeba definovat strategii firmy – dlouhodobé cíle a cesty k jejich dosaţení, 
a musí být objasněn způsob, jakým bude strategie dosaţena. (VEBER, SRPOVÁ a kol., 
2008, s. 101) 
Klíčovými prvky v této části jsou podle V. Korába, J. Peterky a M. Reţňákové (2008, 
s. 37): 
 výrobky nebo sluţby, 
 umístění / lokalita a velikost podniku, 
 přehled personálu podniku / organizační schéma, 
 veškeré kancelářské zařízení a jiné technické vybavení, 
 znalostní vybavení a předchozí praxe či reference podnikatele. 
 
Výrobní plán 
Dle J. Vebra a J. Srpové (2008, s. 104) je dobré se zde zmínit o: 
 Výrobních postupech – musíme zdůvodnit, proč vyrábíme tímto postupem 
sami a nevyuţijeme sluţeb externích firem. Je třeba zváţit, do jaké míry pouţít 
odborné termíny, je podstatné aby byl čtenář schopen pochopit principy výroby, 
poţadovanou kvalifikaci pracovníků a specifické znalosti. 
 Strojích a zařízení – měli bychom se zaměřit na to, v jaké fázi výrobního 
procesu se na čem vyrábí, kdy se zařízení koupí, kolik bude stát, kdy bude 
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uvedeno do provozu. Uvádějí se zde speciální povolení pro provoz určitého 
zařízení, výrobní rizika a hlavní opatření k jejich sníţení. 
 Výrobních kapacitách – jaké jsou a jak je budeme vyuţívat. Snaha prokázat, ţe 
usilujeme o optimalizaci našich výrobních kapacit. 
 Materiálovém a surovinovém zabezpečení – objasnit vztahy se svými 
dodavateli. 
 Prostorovém umístění výroby. 
Dále se snaţíme podle J. Vebra a J. Srpové (2008, s. 104) popsat, jak výroba přispívá 
k úspěchu firmy. Například tím, ţe: 
 firma disponuje levnějším výrobním procesem ve srovnání s konkurencí, 
 firma je schopna vyrábět klíčové komponenty, které nejsou na trhu, 
 firma vlastní technologii, kterou nikdo jiný nemá. 
Pokud se nejedná o výrobní podnik, bude se tato část nazývat „obchodní plán“ a bude 
obsahovat informace o nákupu zboţí a sluţeb, jde-li o oblast poskytování sluţeb, bude 
se týkat popisu procesu poskytování sluţeb. (KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 
2008, s. 37 -38) 
Marketingový plán 
Této části budou investoři a banky věnovat zvýšenou pozornost, jelikoţ marketingová 
koncepce rozhoduje velkou měrou o úspěchu podnikatelského záměru. Marketingový 
plán představuje způsob uvedení produktu na trh, určení cenové politiky a ceny, 
reklamu a podporu prodeje. Důleţité je uvést také způsob distribuce výrobků – jak 
produkty dodat zákazníkovi, je třeba zohlednit potřebné vybavení a vyčíslit náklady na 
distribuci. (ZICHOVÁ, 2008, s. 54) 
Organizační plán 
Tato část podnikatelského plánu by měla obsahovat podle Jiřího Fotra (1999, s. 205 – 
206): 




 charakteristiku klíčových vedoucích pracovníků - z hlediska jejich role, věku, 
zkušeností, dosaţených výsledků, 
 politiku odměňování těchto pracovníků - včetně uvedení platové úrovně, 
způsobu hmotné zainteresovanosti na výkonnosti firmy, 
 vymezení dlouhodobých záměrů a cílů klíčových manaţerů - včetně jejich 
vztahu k vlastnictví firmy, 
 stanovení klíčových řídících pozicí - musí být obsazeny v příštích 2 – 3 letech, 
se specifikací poţadovaných dovedností a zkušeností, 
 základní přístup k řízení firmy - informační systém pro řízení a jeho budoucí 
vývoj. 
„Kvalita řízení je jedním z důleţitých faktorů, které investoři zvaţují a jedním z prvních 
aspektů, které posuzují. Investoři mohou např. preferovat průměrný produkt zajišťovaný 
prvotřídním manaţerským týmem před prvotřídním produktem s průměrným 
manaţerským týmem.“ (ZICHOVÁ, 2008, s. 55) 
Hodnocení rizik 
S kaţdým podnikáním je spojeno riziko, proto s ním musí podnikatel počítat. Musí se 
však snaţit omezit je na co nejmenší moţnou míru. Jsou zde uvedena nejenom rizika, 
která mohou úspěšnou realizaci podnikatelského záměru ohrozit, ale také navrţená 
opatření a řešení pro minimalizaci rizik. (ZICHOVÁ, 2008, s. 55) 
Pro potenciálního investora je tento přístup zárukou, ţe podnikatel si takových rizik je 
vědom a je připraven jim v případě potřeby čelit. (KORÁB, PETERKA, 
REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 38) 
Finanční plán 
V této části se vyjadřují finanční výsledky, které firma očekává. Finanční plán má 
ukázat všem vkladatelů vlastního i cizího kapitálu, kolik finančních prostředků bude 





Podle J. Vebra a J. Srpové (2008, s. 105) tvoří výstupy finančního plánu: 
 Plánovaný výkaz zisku a ztráty – předpoklad příslušných příjmů a výdajů 
s výhledem minimálně na 3 roky. Jsou zde zahrnuty očekávané trţby 
a kalkulované náklady. (KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 38) 
 Plánovaná rozvaha - potřeba a uţití finančních zdrojů sestavením počáteční 
rozvahy a následně ročními rozvahami. (ZICHOVÁ, 2008, s. 54) 
 Plán peněţních toků - vývoj cash-flow v příštích třech letech. (KORÁB, 
PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 38) 
Přílohy 
„Zde jsou obvykle uvedeny informativní materiály, které nelze začlenit do samotného 
textu podnikatelského plánu. Na jednotlivé přílohy by však měly být v textu odkazy.“ 
(KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 38) 
V přílohách podnikatelského záměru můţeme podle Jiřího Fotra (1999, s. 208) uvést: 
 výpisy z obchodního rejstříku, 
 ţivotopisy klíčových osobností firmy, 
 fotografie, resp. výkresy výrobků, 
 výsledky průzkumů trhu, 
 výsledky propagačních akcí, 
 technologické schéma výroby, 
 výkazy zisků a ztrát, 
 rozvahy a peněţní toky, 
 výsledky analýzy citlivosti projektu, 
 propočty kritických bodů, 
 reference významných osobností. 
Jaroslava Zichová (2008, s. 56) ještě doplňuje přílohy o: 
 předběţné dohody s hlavními odběrateli 
 předběţné dohody s dodavateli materiálu a surovin, zboţí 
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 vyjádření stavebního úřadu, odboru ţivotního prostředí, hygienika a dalších 
orgánů a institucí je-li to zapotřebí 
 
2.2 Podnikové analýzy strategie 
Zde se budu po teoretické stránce věnovat analýzám strategie, mezi které patří SWOT 
analýza, dále SLEPT analýza, marketingový mix a v neposlední řadě Porterův model 
konkurenčních sil. 
 
2.2.1 SWOT analýza 
SWOT analýza je velmi jednoduchým nástrojem analýzy vnitřního prostřední firmy pro 
stanovení strategické pozice firmy vzhledem k vnitřním a vnějším faktorům. Informuje 
nás o silných a slabých stránkách firmy a o moţných příleţitostech a hrozbách. Vychází 
z předpokladu, ţe cílem firmy je omezení slabých stránek, podpora silných stránek, 
vyuţití příleţitostí a předvídání hrozeb. (KOZEL, 2006, s. 39) 
 
Tab. 1: Strategie SWOT analýzy 
SWOT Příleţitosti Hrozby 
Silné stránky 
MAXI – MAXI 
maximalizací silných stránek 
– 
maximalizovat příleţitosti 
MAXI – MAXI 




MAXI – MAXI 
maximalizací silných stránek 
– 
maximalizovat příleţitosti 
MAXI – MAXI 
maximalizací silných stránek 
– 
maximalizovat příleţitosti 





















Zdroj: KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 49 
 
2.2.2 SLEPT analýza 
Jelikoţ se podnik pohybuje v trţním prostředí, je moţné, ţe mnohdy mu jde silná 
konkurence v patách. SLEPT analýza se pouţívá k detailnějšímu popisu prostředí 
podnikání, které silně ovlivňuje riziko v činnosti podniku a které je potřeba v maximální 
míře eliminovat. (KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 23) 
Silné stránky 
• vysoká produktivita práce
• značka, patenty, reputace
• znalost trhu a trendů
• perfektní lokalita, poloha
• skvělé řízení informací
• solidní cash - flow
Slabé stránky




• špatná nájemní smlouva
• předlužení, nízká likvidita
Příležitosti
• rozvoj a využití nových 
trhů, mezinárodní expanze
• rozvoj a využití  nových distrib. cest
• oslovení nových zákaznických 
segmentů
• růst HDP, životní úroveň
• vývoj nových produktů a odvětví
Hrozby
• konkurence na trhu
• náklady na certifikace
• cenové strategie a války
• příchod konkurence na trh s novým 
řešením, produktem nebo službou

















• trh práce, demografické ukazatele, krajové zvyky 
• vliv odborů, míra a vnímání korupceS - ociální
• zákony, jejich použitelnost interpretovatelnost
• práce soudů včetně rejstříkových soudůL - egislativní
• makroekon. hospodář. ukazatele a předpoklady
• přímé i nepřímé daněE - konomická
• stabilita poměrů, státní a municipálních institucí
• politické trendy a postoje k podnikáníP - politická
• trendy - vývoj a důsledky vývoje internetu
• podpůrné technologie a jejich dostupnostT - technologická
PRODUKT
• výrobek nebo služba, kvalita, design, obal, image výrobce, značka, záruka
PRICE
• peněžní vyjádření prodávaného produktu, slevy, podmínky placení, možnosti 
úvěru
PLACE
• kde a jak bude produkt prodáván, distribuční cesty, zásobování a doprava
PROMOTION
• jak se spotřebitelé o produktu dozví
Tab. 3: Faktory SLEPT analýzy 
Zdroj: KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 48-49 
 
2.2.3 Marketingový mix 
Marketingový mix je záměrná kombinace nástrojů marketingu k zajištění prodeje, 
umoţňující dosáhnout marketingových cílů optimální strategií a taktikou. 
(MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 124) 
 
Tab. 4: Popis 4P 
 


















2.2.4 Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model pěti konkurenčních sil je uţitečný a hodně pouţívaný nástroj při analýze 
vnitřního firemního prostředí. Tento model vychází z předpokladu, ţe strategická 
situace jednotlivých podniků na určitých trzích či v určitém odvětví je dána působením 














Obr. 1: Schéma Porterova modelu konkurenčních sil 
Zdroj: KEŘKOVSKÝ, VYKYPĚL, 2002, s. 53 
 
 
2.3 Právní formy podnikatelské činnosti 
Jiţ na počátku podnikání je nutné se rozhodnout pro vhodný typ právní formy. 
Obchodní zákoník – zákon č. 513/1991 Sb. připouští následující právní formy: 
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a) Podnikání fyzických osob  
 osoby zapsané v obchodním rejstříku, 
 osoby podnikající na základě ţivnostenského oprávnění, 
 osoby podnikající na základě jiného oprávnění podle zvláštních předpisů, 
 osoby provozující zemědělskou výrobu a jsou zapsané do evidence. 
b) Podnikání právnických osob 
 osobní společnosti 
 veřejná obchodní společnost (v. o. s.), 
 komanditní společnost (k. s.), 
 kapitálové společnosti 
 společnost s ručením omezeným (s. r. o.), 
 akciová společnost (a. s.), 
 druţstva. 
 
2.4 Ţivnostenské podnikání 
Ţivnostenské podnikání je upraveno zákonem č. 455/1991 Sb., o ţivnostenském 
podnikání v platném znění. Fyzická i právnická osoba si musí vţdy ověřit, jestli činnost, 
v níţ chce podnikat, vykazuje znaky ţivnosti. (MARTINOVIČOVÁ, TABAS, 2009, 
s. 27) 
Ţivností je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosaţení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem. 
(Ţivnostenský zákon č. 455/1991 Sb., §2) 
Základní znaky ţivnostenského podnikání podle J. Zichové (2008, s. 136) jsou: 
 soustavná činnost, 
 samostatnost, 
 pod vlastním jménem, 
 vlastní odpovědnost, 
 účelem je dosaţení zisku, 
 dodrţení podmínek ţivnostenského zákona. 
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2.4.1 Podmínky pro získání ţivnostenského oprávnění 
Základním předpokladem pro získání ţivnostenského oprávnění je splnění podmínek 
stanovených Ţivnostenským zákonem. Splnění uvedených podmínek se posuzuje ve 
vztahu k určité fyzické osobě. Podmínky musí být splněny jak při vzniku 
ţivnostenského oprávnění tak i po celou dobu provozování ţivnosti. Jakmile přestane 
podnikatel podmínky splňovat, je to důvodem k pozastavení provozování ţivnosti nebo 
ke zrušení ţivnostenského oprávnění. (ZICHOVÁ, 2008, s. 141) 
Podmínky k provozování ţivnosti rozdělujeme na dva druhy: 
1) Všeobecné podmínky dle Ţivnostenského zákona č. 455/1991 Sb., §6, odst. 1: 
a) dosaţení věku 18 let, 
b) způsobilost k právním úkonům, 
c) bezúhonnost. 
2) Zvláštní podmínky dle Ţivnostenského zákona č. 455/1991 Sb., §7, odst. 1: 
a) odborná způsobilost  
b) jiná způsobilost 
 
2.4.2 Druhy ţivností 
Podle ŢZ č. 455/1991 Sb. §9 jsou ţivnosti: 
a) ohlašovací - při splnění stanovených podmínek smějí být provozovány na 
základě ohlášení, 
b) koncesované - smějí být provozovány na základě koncese.  
Oprávnění provozovat ţivnost vzniká právnickým osobám jiţ zapsaným do obchodního 
rejstříku, právnickým osobám, které se do obchodního rejstříku nezapisují, a fyzickým 
osobám u ohlašovacích ţivností dnem ohlášení a u koncesovaných ţivností dnem nabytí 
právní moci rozhodnutí o udělení koncese. (MARTINOVIČOVÁ, TABAS, 2009, s. 29) 
Ohlašovacími živnostmi jsou dle ŢZ č. 455/1991 Sb. §19: 
 ţivnosti řemeslné, 
 ţivnosti vázané, 
 ţivnost volná. 
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Za doklad odborné způsobilosti pro řemeslné živnosti se podle J. Zichové (2008, s. 143) 
povaţuje: 
- výuční list v oboru 
- vysvědčení o ukončeném středním vzdělání v oboru 
- vysvědčení o maturitní zkoušce na střední odborné škole nebo učilišti v oboru, 
nebo na gymnáziu s předměty odborné výchovy 
- diplom nebo jiný doklad o ukončení studia na VŠ v oboru 
- doklad získaný na základě rekvalifikace 
- doklad prokazující šestiletou praxi v oboru 
Odborná způsobilost pro vázané živnosti můţe být prokázána dokladem o uznání 
odborné kvalifikace vydaným uznávacím orgánem podle zákona o uznávání odborné 
kvalifikace. (Ţivnostenský zákon č. 455/1991 Sb., §24, odst. 2) 
Pro provozování živnosti volné zákon nevyţaduje prokazování odborné ani jiné 
způsobilosti. Musí být splněny pouze všeobecné podmínky. (Ţivnostenský zákon 
č. 455/1991 Sb., §25, odst. 1) 
Živnosti koncesované jsou uvedeny v příloze č. 3 ŢZ č. 455/1991 Sb. §26. Odbornou 
způsobilost lze prokázat dokladem o uznání odborné kvalifikace vydaným uznávacím 
orgánem o uznávání odborné kvalifikace. 
Tab. 5: Výhody a nevýhody FO podnikající dle ţivnostenského oprávnění 
VÝHODY NEVÝHODY 
minimum formálně-právních povinností vysoké riziko neomezeného ručení majetkem 
velmi nízké správní výlohy pro zaloţení vysoké poţadavky na znalosti podnikatele 
podnikání lze zahájit hned po ohlášení podnikatel zastává více činností 
není nutný počáteční kapitál omezený přístup k bankovním úvěrům 
jednoduché přerušení či ukončení činnosti vysoká sazba daně z příjmů 
volba daňové evidence či účetnictví vysoké sociální pojištění z vysokého zisku 
moţnost uplatnit výdaje paušální částkou nemusí být zaručena kontinuita podnikání 
nezdanitelné částky a odčitatelné poloţky při kontraktech – malý méněcenný partner 
Zdroj: VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 76 
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2.5 Podnikání právnických osob 
V následující tabulce jsou znázorněny obchodní společnosti a jejich charakteristiky. 
Tab. 6: Základní charakteristiky obchodních společností a druţstva 
























komplementář -  
celým svým 
majetkem, 
























min. 5 000 Kč 
min. 
200 000 Kč 
1 společník 




mil. Kč, bez 
veřejné 
nabídky 2 mil. 
Kč 
min. 


















poměru výše  
splaceného 







komplementáři jednatelé představenstvo představenstvo 




2.6 Finanční plán 
V této kapitole zmíním všechny finanční ukazatele, které budu potřebovat v praktické 
části práce k různým výpočtům a které mě přivedou k závěrečnému výsledku. 
 
2.6.1 Odpisy hmotného majetku 
Odpisy vyjadřují v peněţní formě míru fyzického a morálního postupného opotřebení 
majetku za určenou dobu. (VALACH a kol., 1999, s. 203) 
Hmotným majetkem se podle Zákona č. 586/1992 Sb., §26 odst. 2, o daních z příjmů 
rozumí: 
 samostatné movité věci a soubory movitých věcí, jejichţ vstupní cena je vyšší 
neţ 40 000 Kč a doba pouţitelnosti delší neţ jeden rok, 
 budovy, domy a byty nebo nebytové prostory, 
 stavby. 
Odpisová politika podle Valacha a kol. (1999, s. 209) rozděluje odpisy na 2 druhy: 
 účetní, 




Řadí se mezi jednoduchou metodu, kdy se po celou dobu ţivotnosti majetku odpisuje 
stejným procentem ze vstupní ceny. (VALACH a kol., 1999, s. 205) 
Dle Zákona č. 586/1992 Sb., §31 odst. 1 písm. a), o daních z příjmů je roční odpisová 







Tab. 7: Roční odpisová sazba pro hmotný majetek 
Odpisová skupina 
v prvním roce 
odpisování 




1 20 40 33,3 
2 11 22,25 20 
3 5,5 10,5 10 
4 2,15 5,15 5,0 
5 1,4 3,4 3,4 
6 1,02 2,02 2,0 
Zdroj: Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů 
Odpisy hmotného majetku při rovnoměrném odpisování se podle Zákona č. 586/1992 
Sb., §31 odst. 7, o daních z příjmů vypočítají podle vzorce: 
Roční odpis = (vstupní cena x sazba z tabulky)/ 100 
 
2.6.2 Zdroje financování podnikatelské činnosti 
Při zakládání firmy lze vyuţívat různé finanční zdroje. Ve většině případů se ale 
finanční zdroje rozdělují na základě vlastnictví na (VEBER, SRPOVÁ, 2008, s. 106): 
 Vlastní zdroje financování 
 vklady vlastníků, zisk, odpisy majetku. 
 Cizí zdroje financování 
 úvěry, půjčky. 
Bankovní úvěry 
Za poskytnutí peněţních prostředků si banky účtují zápůjční cenu, kterou je úrok. Úrok 
se bere jako náklad, sniţující hospodářský výsledek i daňový základ. Tím dochází také 
ke sníţení výše daně z příjmů, kterou podnik odvádí. (KORÁB, PETERKA, 
REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 131) 
Velikost úroků bank ovlivňuje především bonita podniku a doba splatnosti zapůjčených 
prostředků.  (VEBER, SRPOVÁ a kol., 2008, s. 109) 
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2.6.3 Cash flow 
Cash flow je peněţní tok vyjadřující reálný pohyb peněţních prostředků podniku 
a jejich ekvivalentů za určité období a představuje východisko pro řízení likvidity. 
(MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 150) 
Cash flow se dle J. Valacha (1999, s. 84) rozděluje většinou podle obsahu na: 
 cash flow z provozní činnosti, 
 cash flow z investiční činnosti, 
 cash flow z finanční činnosti. 
Podle J. Vebra a J. Srpové existují dvě metody, kterými je moţné sledovat peněţní toky 
podniku: 
 přímá metoda – evidence příjmů a výdajů podniku za dané období, 
 nepřímá metoda – základem je hospodářský výsledek upravený o náklady, 
které nesouvisí s výdaji a o výnosy, které nesouvisí s příjmy. 
 












konečný stav  
peněţních prostředků 
Zdroj: MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 151 
 
2.6.4 Váţené průměrné náklady kapitálu 
V případě, ţe chceme stanovit čistou současnou hodnotu projektu, je potřeba určit si 
náklady kapitálu, které slouţí k financování tohoto projektu. Pokud se rozhodneme 
projekt financovat zčásti vlastním a zčásti cizím kapitálem, musíme si určit jak náklady 
cizího kapitálu, tak váţené průměrné náklady kapitálu, které jsou tvořeny váţenými 
průměrnými náklady vlastního a cizího kapitálu. (FOTR, 1999, s. 98) 
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Podle J. Fotra (1999, s. 104 – 105) se upravené náklady kapitálu, tedy váţené průměrné 
náklady kapitálu podniku, stanoví jako váţený aritmetický průměr nákladů vlastního 
a cizího kapitálu, dle následujícího vzorce: 
WACC = re x (E/ E+D) + i. (1 – T) x (D/ E+D) 
Kde: re …… průměrné náklady na vlastní kapitál, 
 i………úroková míra cizího kapitálu, 
 T …… sazba daně z příjmu, 
 E …… vlastní kapitál, 
 D …… cizí kapitál. 
WACC následně slouţí jako diskontní sazba pro výpočet čisté současné hodnoty 
projektu. (FOTR, 1999, s. 105) 
 
2.6.5 Čistá současná hodnota investice 
ČSHI vyjadřuje rozdíl mezi diskontovanou hodnotou peněţních příjmů z investice 
a hodnotou kapitálových výdajů, které jsou potřeba k realizaci projektu. (KORÁB, 
PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 175) 
Je to nejpřesnější metoda v investičním rozhodování, kdy za výhodnější se povaţuje ta 
investice, která má vyšší hodnotu. Pokud je ČSHI ≥ 0, investice je brána jako přijatelná. 
(VALACH a kol., 1999, s. 188) 
Podle V. Koráb, J. Peterka a M. Reţňáková (2008, s. 175) lze vypočítat čistou 
současnou hodnotu podle vzorce: 
              N 
ČSHI =  ∑ CFt / (1+ i)
t – KV 





Kde:  CFt………cash flow v jednotlivých letech, 
 KV…….kapitálový výdaj, 
 N……...doba ţivotnosti, 
 t………..jednotlivé roky ţivotnosti, 
 i………..poţadovaná výnosnost. 
 
2.6.6 Doba návratnosti investice 
Doba návratnosti vyjadřuje počet let, za který se investovaný kapitál splatí. Investice, 
u které je doba návratnosti kratší, se povaţuje za přípustnější. (VALACH a kol., 1999, 
s. 192) 
„Doba návratnosti se určuje pomocí kumulativního součtu předpokládaných 
diskontovaných příjmů v jednotlivých obdobích.“ Ten rok, ve kterém diskontované 
peněţní příjmy převýší investovaný kapitál, bude představovat počet let, za které se 
investice vrátí. (KORÁB, PETERKA, REŢŇÁKOVÁ, 2008, s. 177) 
Podle přednášek předmětu Podnikové finance na Mendelově univerzitě v Brně paní 
D. Martinovičové v r. 2009, se vypočítá doba návratnosti následovně: 
DN = K/ Zr 
Kde:  K……..investovaný kapitál 








3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
V této kapitole se budu zabývat analýzou problému a současné situace Power Plate 
Studia Otrokovice. Nejprve se seznámíme s Power platem v obecné rovině, poté 
následují vypracované analýzy strategie Power Plate Studia Otrokovice. Dále popíši 
analýzu konkurence a poslední částí této kapitoly bude vyhodnocení dotazníku. 
 
3.1 O Power plate 
V této podkapitole se seznámíme se strojem Power plate a obecně s tímto druhem 
cvičení. Zjistíme co to vůbec Power plate je, na jakém principu cvičení funguje, pro 
koho je vhodné a pro koho se naopak nedoporučuje cvičit na tomto stroji, čeho 
cvičením dosáhneme a další zajímavé informace. 
3.1.1 Co je Power plate? 
„Power Plate® je prvotřídní vibrační zařízení, které přináší nový rozměr do kondičního 
cvičení a wellness pro všechny věkové kategorie, ţivotní styly a tělesné schopnosti. 
Vyuţívá princip Acceleration Training™ ke stimulaci přirozené odezvy organismu na 
vibrace.“ (Power Plate Liberec, 2009) 
 
3.1.2 Hlavní znaky 
Dle Power Plate Ostrava (2010) jsou hlavní znaky následující: 
 Zapojuje se 95 – 97% svalové tkáně oproti 30 – 40%.  
 Cvičení trvá pouhých 30 minut a vyrovná se 2 hodinovém cvičení v posilovně. 
 Zahřátí na Power Platu trvá jen 45 sekund a zklidnění 60 sekund. 
 Doporučená frekvence cvičení na Power Plate je 2x – 3x týdně. 
 
3.1.3 Benefity cvičení na Power plate 
Cvičení na Power Plate je výbornou alternativou pro ty, kdo mají rádi aktivní ţivotní 
styl, ale trpí nedostatkem času pro dlouhý trénink třikrát nebo vícekrát týdně. (Power 




Podle Power Plate Praha (2012) jsou benefity cvičení na Power Plate následující: 
 zkrácená doba tréninku se stejnými výsledky, 
 zvýšení svalové síly, výbušnosti a odrazových schopností, 
 pomoc redukce celulitidy, 
 zlepšení flexibility a rozsahu pohyblivosti, 
 zvýšení hladiny hormonů, testosteronu, růstového hormonu a serotoninu, 
 zotavení a regenerace, 
 zlepšení nervosvalových funkcí. 
 
3.1.4 Kontraindikace  
Přestoţe je cvičení na Power Plate bezpečné a začíná se také stále častěji vyuţívat 
v medicíně např. při  rehabilitacích, práci s tělesně postiţenými nebo hendikepovanými 
lidmi, je doporučeno projít si následující seznam moţných kontraindikací a v případě 
nejasností se obrátit na svého lékaře s ţádostí o radu, zda je vhodné přístroj pouţívat. 
(Power Plate Ostrava, 2010) 
Tab. 9: Příklady kontraindikací 
 Těhotenství 
 DVT/Hluboká ţilní trombóza 
 Kardiovaskulární onemocnění 
 Syntetické/umělé klouby 
 Těţká cukrovka 
 Epilepsie 
 Těţké migrény 
 Pouţití kardiostimulátoru 
 Nedávno aplikované nitroděloţní tělísko, kovové čepy, šrouby, desky, apod. 
 Potíţe se sítnicí/dysfunkce sítnice 




3.2 Analýza současné situace Power Plate Studia Otrokovice 
Při analyzování současné situace Power Plate Studia Otrokovice budu vycházet 
z podnikové analýzy strategie, které jsem se věnovala uţ v teoretické části práci. 
3.2.1 SLEPT analýza 
Pomocí externích faktorů zjistím, jaká je situace v jednotlivých oblastech a podle toho 
můţu dále rozvíjet svůj projekt. 
Sociální faktory: 
Stále více lidí v dnešní době dbá na svůj vzhled zejména díky neustálé prezentaci 
krásných a štíhlých modelek a modelů na upravených fotografiích v módních 
časopisech.  Některým jde nejenom o vzhled ale také o své zdraví. Proto se snaţí 
udrţovat v kondici cvičením a to v jakémkoliv věku. Cvičení na Power plate je ideální 
i pro zaneprázdněné občany, jelikoţ poskytuje zkrácenou dobu cvičení s velmi 
efektivními výsledky. 
Legislativní faktory: 
Vztahují se především na naše trenéry, kteří musí být profesionálně vyškoleni na tento 
druh cvičení, aby nijak neohrozili zdraví našich klientů. Existují určitá legislativní 
omezení, mezi něţ patří např. ochrana trenéra vůči klientovi, ochrana klienta proti 
poškození zdraví, legislativní normy a pravidla pro poskytování tělovýchovných sluţeb. 
Významnou změnou v ţivnostenském podnikání je přesun ţivnosti „Provozování 
tělovýchovných a sportovních zařízení a organizování sportovní činnosti“ z ţivností 
vázaných do ţivností volných. Podnikání v těchto oblastech se tedy otevřelo i osobám 
bez tělovýchovných znalostí a zkušeností. Náplní tohoto podnikání ovšem není přímá 
práce s klienty. Na tu si provozovatel musí pořídit fyzické osoby, které splňují odbornou 
způsobilost pro výkon této činnosti. Patří mezi ně i trenéři a instruktoři, jejichţ vzdělání 






Kvůli neustále přetrvávající ekonomické krizi se lidé snaţí šetřit na věcech, které 
nepatří mezi důleţité základní lidské potřeby, a proto omezují navštěvování různých 
společenských, kulturních a sportovních zájmových činností v náš neprospěch. 
Politické faktory: 
Současná politická situace moc nenahrává podnikání v odvětví sluţeb jako je 
poskytování fitness a sportovních aktivit, opět je příčinou neustálé zdraţování ve všech 
oblastech a tudíţ menší návštěvnost sportovních středisek. 
Technologické faktory: 
Neustále se rozvíjející technologie se samozřejmě projevuje i v odvětví fitness. Ať uţ se 
to týká vzniku nových posilovacích strojů, které poskytují čím dál víc moţností vyuţití, 
či vývoj IT technologie, která umoţní našim klientům rezervaci cvičení prostřednictvím 
elektronického systému. 
 
3.3 Analýza konkurence 
V odvětví fitness existuje v současné době obrovská konkurence. Kaţdý půl rok se na 
trhu objeví nějaká novinka a postupně vznikají nová studia zaměřená konkrétně na ni 
nebo ji majitelé fitness center zavádějí do svého konceptu nabízených sluţeb. 
Konkrétně kondiční cvičení Power plate se za poslední rok rozmohlo natolik, ţe se 
majitelé Power plate studií předhánějí v různých akčních nabídkách, aby si na svou 
stranu přilákali nové zákazníky.  
 
3.3.1 Současná situace v odvětví Power Plate v ČR 
Na území České Republiky se vyskytuje celkem 121 oficiálně registrovaných Power 





Tab. 10: Počet PP studií v jednotlivých krajích ČR 
Kraj Počet PP studií 
Jihočeský kraj 3 
Jihomoravský kraj 20 
Karlovarský kraj 1 
Královéhradecký kraj 6 
Liberecký kraj 6 
Moravskoslezský kraj 15 
Olomoucký kraj 8 
Pardubický kraj 4 
Plzeňský kraj 3 
Hlavní město Praha 23 
Středočeský kraj 8 
Ústecký kraj 10 
Vysočina 4 
Zlínský kraj 10 
Zdroj: Vlastní zpracování dle Power Plate Česká Republika, 2012 
Z tabulky vyplívá, ţe největší počet PP studií je soustředěn v Hlavním městě Praha (23), 
a druhý největší počet v Jihomoravském kraji (20). Toto pořadí s počtem PP studií by 
odpovídalo velikostí měst v ČR. Další příčky s největším počtem PP studií obsazuje 
Moravskoslezský (15), Ústecký (10) a Zlínský kraj (10).  
 
Můj podnikatelský záměr se soustřeďuje na Zlínský kraj (konkrétně město Otrokovice), 
kde je celkem 10 PP studií. V následující tabulce je znázorněn počet PP studií 
v jednotlivých městech Zlínského kraje. 
Tab. 11: Počet PP studií v jednotlivých městech Zlínského kraje 





Uherské Hradiště 1 
Uherský Brod 1 
Vsetín 1 
Roţnov Pod Radhoštěm 2 
Zdroj: Vlastní zpracování dle Power Plate Česká Republika, 2012 
Tabulka ukazuje, ţe největší počet PP studií z celého Zlínského kraje je soustředěn 
právě ve Zlíně, tudíţ z tohoto hlediska tam vidím největší konkurenci.   
 
V další tabulce vyčíslím vzdálenost Otrokovic k jednotlivým městům Zlínského kraje, 
ve kterých se uţ PP studio nachází, a to nejrychlejší cestou. 
Tab. 12: Vzdálenost Otrokovic k jednotlivým městům Zlínského kraje 
Město Vzdálenost [km] Celkový čas [min] 
Otrokovice – Zlín 12 km 15 min 
Otrokovice – Kroměříţ 26 km 18 min 
Otrokovice - Uherské Hradiště 20 km 22 min 
Otrokovice - Uherský Brod 38 km 36 min 
Otrokovice – Vsetín 45 km 48 min 
Otrokovice - Roţnov Pod Radhoštěm 73 km 63 min 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě zdrojů 18, 19, 20, 21, 22, 23 
Dle tabulky je zřejmé, ţe z hlediska vzdálenosti je největší konkurencí pro Otrokovice 
město Zlín, neboť se nachází nejblíţe z ostatních měst, a to jen 12 km.  
 
Celkovou současnou situaci v odvětví Power Plate v ČR bych zhodnotila tak, ţe 
největším konkurenčním městem pro mě bude Zlín, a to ve všech výše uvedených 
hlediscích.  
 
3.3.2 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Při analýze konkurence budu vycházet z Porterova modelu pěti konkurenčních sil. 
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1. Riziko vstupu potenciálních konkurentů 
Bariéry vstupu do odvětví nejsou příliš velké. Fit centrum nebo Power plate studio si 
můţe otevřít téměř kdokoli, kdo má podnikatelského ducha a je sportovním nadšencem.  
2. Rivalita mezi stávajícími konkurenty 
Patří sem konkurenti, kteří nabízejí stejné sluţby jako já, tedy majitelé Power plate 
studií nebo fitness center, kteří disponují stroji Power Plate. V následující tabulce 
uvádím konkurenty nacházející se ve Zlínském kraji a to konkrétně ve Zlíně, jelikoţ je 
povaţuji za mé největší konkurenty. 








Power Plate studio Zlín 98 Kč 10 lekcí, měsíční 890 Kč, 930 Kč 
Studio PowerPlate4best 90 Kč 10 lekcí, 5 lekcí 850 Kč, 430 Kč 
Hany bany Zlín 120 Kč Kredit 1000-3000 Kč 
Sport centrum Maty Zlín 100 Kč Kredit 1000-10000 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě zdrojů 17, 31, 34, 35 
 










Power Plate studio Zlín ANO 6 trenérek 4 NE 




Hany bany Zlín ANO 8 trenérek 3 ANO 




Zdroj: Vlastní zpracování na základě osobní návštěvy příslušných studií 
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Obr. 2: Mapa konkurence ve Zlíně 




Obr. 3: Mapa trasy z Power Plate Studia Otrokovice do konkurence ve Zlíně 






3. Smluvní síla odběratelů 
Zde bych uvedla jen to, ţe nemáme ţádné odběratele, kteří by od nás odebírali, jelikoţ 
v našem podnikání to ani není moţné. 
4. Smluvní síla dodavatelů 
Stejný případ jako u odběratelů, ţádné dodavatele nemáme. Co se týče nákupu 
energetických nápojů, minerálních vod či sportovní výţivy pro klienty, vše si zatím 
budeme obstarávat sami. 
5. Hrozba substitučních výrobků 
Existuje řada substitutů, které nám konkurují. Při současnému rozvoji technologie se 
neustále vyvíjí nové a nové posilovací přístroje, které umějí čím dál víc. Nové moţnosti 
cvičení, které nám usnadňují dosáhnout svých cílů jednodušší a rychlejší cestou. 
Některé takové druhy cvičení popisuji v následující tabulce. 
 
Tab. 15: Příklady substitutů 
 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě zdrojů 33, 37, 38 
 
TRX
• závěsný systém, který se skládá z nastavitelných popruhů
• jedna část těla je vždy na podložce a druhá je zavěšena na TRX
• cvičeno pouze s váhou vlastního těla
VacuShape
• pohyb v podtlaku
• odbourávání depotního tuku a odstraňování celulitidy
• prokrvení oblastí postižených celulitidou a zbytněním tukové tkáně 
Slim Belly
• stimuluje prokrvení břišní oblasti a tím zvyšuje spalování tuku
• viditelnému zmenšení obvodu břicha
• pokožce na břiše se vrací pevnost a pružnost
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3.4 Marketingový průzkum trhu 
Před zahájením podnikání je vhodné si udělat průzkum trhu, proto jsem neváhala a tuto 
moţnost vyuţila. Tímto průzkumem zjistím, s čím jsou moji potenciální zákazníci ve 
svém dosavadním fitness centru spokojeni a s čím nikoli, a můţu pak na těchto 
zjištěných informacích stavět a budovat si tak dobrou pověst s kvalitně poskytovanými 
a odbornými sluţbami, a vysokou návštěvností spokojených zákazníků a získat tak 
výhodu nad konkurencí. 
3.4.1 Dotazník „Fitness cvičení“ 
V rámci průzkumu trhu pro mou bakalářskou práci, jsem zpracovala dotazník, jehoţ 
výsledkem bude zpětná vazba dotazovaných. Tento dotazník, s názvem „Fitness 
cvičení“, jsem poskytla v Power plate studiu, ve kterém v současné době pracuji jako 
trenérka. Díky této moţnosti jsem získala informace přímo z první ruky, tedy přímo od 
klientů navštěvujících tento druh cvičení. 
Dotazník byl zaměřen na všechny druhy fitness cvičení. Počet odpovědí, které jsem 
získala, je 47 odpovědí. 
Můj dotazník zahrnoval 16 otázek. Kaţdá otázka měla různý počet odpovědí, 
v závislosti na povaze otázky. Otázky i odpovědi byly zpracovány jednoduše a jasně, 
aby je kaţdý snadno pochopil a mohl rychle a bez jediného zaváhání dotazník vyplnit. 
Právě z těchto základních atributů jako je rychlost a srozumitelnost jsem při sestavování 
dotazníku vycházela, protoţe jsem si vědoma toho, ţe lidé mají málo času a jakmile by 
viděli nějaký dlouhý a sloţitý dotazník, raději by od něj dali ruce pryč. 
 
3.4.2 Vyhodnocení  dotazníku 
Stanovila jsem následující rozdělení věkové hranice, kterým odpovídal určitý počet 
dotazovaných: 
 15 – 20 let …………………(2), 
 21 – 30 let………………....(22), 
 31 – 40 let………………....(13), 
 41 – 50 let………………….(7), 
 51 a více…………………....(3). 
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K vyhodnocení jsem vybrala pro mě nejzajímavější a nejdůleţitější otázky, kterým se 
zde budu následně více věnovat a mezi které patří: 
 Kolik jste ochotná(ný) zaplatit za 1 lekci cvičení? 
 V jakém čase chodíte nejčastěji cvičit? 
 Vyhledáváte různé akce či výhodné permanentky? 
 Za jakým účelem chodíte cvičit? 
 
Tab. 16: Výsledky vybrané otázky č. 1 
Kolik jste ochotná(ný) zaplatit za 1 lekci cvičení? 
Varianty odpovědí Výsledky odpovědí 
50 - 70 Kč 8 17% 
70 – 100 Kč 34 72% 
100 – 150 Kč 5 11% 
více jak 150 Kč 0 0% 










Graf 1: Kolik jste ochotná(ný) zaplatit za 1 lekci cvičení? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Komentář k otázce č. 1: 
Z výsledných odpovědí je jasné, ţe dvě třetiny dotazovaných upřednostňují cenové 




50 - 70 Kč
70 - 100 Kč
100 - 150 Kč
více jak 150 Kč
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věku 21 – 30 let a 31 – 40 let, coţ samozřejmě i odpovídá tomu, ţe v těchto věkových 
kategoriích se pohybuje nejvíce dotazovaných. Nikdo z dotazovaných není ochotný za 
cvičení zaplatit více jak 150 Kč. Na základě tohoto zjištění s ním budu dále pracovat 
v následující kapitole, při stanovení ceníku v marketingovém mixu.  Cenu jsem zvolila 
v nejţádanějším rozmezí, tedy 70- 100 Kč a to konkrétně 95 Kč za jednu lekci cvičení 
trvající 30 minut a 75 Kč za zvýhodněné studentské vstupné. 
 
Tab. 17: Výsledky vybrané otázky č. 2  
V jakém čase chodíte nejčastěji cvičit? 
Varianty odpovědí Výsledky odpovědí 
8 – 12 hod 8 17% 
12 – 16 hod 6 13% 
16 – 20 hod 33 70% 











Graf 2: V jakém čase chodíte nejčastěji cvičit? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Komentář k otázce č. 2: 
Z celkových 47 dotazovaných jich 33 odpovědělo na moţnost, ţe nejčastěji chodí cvičit 
v časovém rozmezí 16 – 20 hod. To by samozřejmě odpovídalo dnešní době, kdy velká 




8 - 12 hod
12 - 16 hod
16 - 20 hod
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úzká skupinka lidí, která si sama stanovuje svoji pracovní dobu, jako např. podnikatelé, 
a proto můţe chodit cvičit i v dopoledních hodinách. Pro vyhovění obou těchto skupin 
bude naše studio otevřeno v dopoledních i odpoledních hodinách a to od 8 do 20hod.  
 
Tab. 18: Výsledky vybrané otázky č. 3 
Vyhledáváte různé akce či výhodné permanentky? 
Varianty odpovědí Výsledky odpovědí 
ANO 38 81% 
NE 9 19 % 







Graf 3: Vyhledáváte různé akce či výhodné permanentky? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Komentář k otázce č. 3: 
Převáţná většina lidí se nechá nalákat na nějaké výhodné akce či permanentky, coţ není 
nijak překvapující, jelikoţ kaţdý rád ušetří nějakou korunu. Pouze 19% dotazovaných 
odpovědělo, ţe nevyhledávají takové zvýhodněné vstupy. Z vlastní zkušenosti jsem také 
vypozorovala, ţe si někdo platí radši zvlášť kaţdý den za cvičení, místo toho aby koupil 
zvýhodněnou permanentku, kdy by ho to v konečné částce vyšlo lépe, ale musel by zase 
naráz utratit větší sumu peněz. Nicméně mě toto zjištění utvrdilo v tom, ţe permanentky 
a občasné akce jsou potřeba poskytovat hlavně kvůli udrţení zákazníků, jelikoţ je 







Tab. 19: Výsledky vybrané otázky č. 4 
 Za jakým účelem chodíte cvičit? 
Varianty odpovědí Výsledky odpovědí 
zhubnout/zpevnit postavu 25 53% 
zvýšit kondici 11 24% 
baví mě to 10 21% 
setkat se s kamarádkami 1 2% 








Graf 4: Za jakým účelem chodíte cvičit? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Komentář k otázce č. 4: 
53 % dotazovaných chodí cvičit kvůli nespokojenosti se svou postavou, chtějí zhubnout 
nějaké to kilo nebo zpevnit a posílit slabší části těla. Kolem 20-ti% jich cvičí, aby si 
zvýšili kondici, cítili se lépe, aktivně a zdravě. Podobné procento lidí cvičení prostě 
a jednoduše baví, mají při cvičení radost a berou to jako součást svého ţivota. 
Z dotazníku vyplynulo, ţe někdo chodí cvičit proto, ţe se tam setká s kamarádkami 
a kolegyněmi, povykládají si co je nového a přitom spojí příjemné s uţitečným. Najdou 
se i tací, kteří rádi cvičí ze všech důvodů uvedených v moţnostech této otázky 
v dotazníku, a to tedy proto, aby zhubli, zvýšili si kondici, protoţe je to baví a navíc se 













Kromě výše zhodnocených otázek, které jsem stanovila za, pro mě, nejdůleţitější, 
dotazník obsahoval ještě další otázky, které je moţno i s celým dotazníkem shlédnout 
v přílohách na konci mé práce. 
Ze získaných odpovědí na tyto otázky vyplívá, ţe nejvíce dotazovaných je ochotných 
docházet do cvičení 15 – 30 minut a nejčastěji chodí pěšky nebo jezdí autem. Co se týče 
typu cvičení, odpovědi vyšly téměř 50% na 50%, tedy polovina preferuje individuální 
a polovina skupinové cvičení. Pro největší počet dotazovaných je optimální délka 
cvičení 30 – 60 minut, coţ se, vzhledem k časové náročnosti cvičení na Power Plate, 
zdá být pro nás přívětivé. Většina lidí, kteří navštěvují nějaké cvičení, se snaţí chodit 2x 
– 3x týdně, aby byly pozorovatelné nějaké výsledky. Dále z výsledných odpovědí 
vyplívá, ţe přístup trenéra ke cvičení je důleţitý téměř pro kaţdého, tudíţ mě tato 
informace utvrzuje v tom, ţe výběr trenérek, které budou v mém Power Plate studiu 
pracovat, je potřeba řádně zváţit. Dále z dotazníku plyne, ţe při výběru cvičení ne úplně 
kaţdý volí podle náročnosti prováděných cviků, ale ve více případech tomu tak je. Kdyţ 
se na trhu objeví nějaký nový druh cvičení, většina lidí, kteří se o cvičení zajímají, by 
ho rádi vyzkoušeli. Co se týče prodeje doplňkové sportovní výţivy ve fitness studiích, 
převáţná část dotazovaných o něj nemá zájem, tudíţ s touto informací i tak naloţím 
a zatím se nebudu do takových plánů pouštět. Více neţ polovina maminek, by ráda 
vyuţívala dětské koutky pro své děti během cvičení, proto se budu snaţit ve svém 
studiu nějaký dětský koutek udělat. Z nabízených faktorů k obodování vyšel s nejvíce 
body faktor odborného přístupu trenéra a aţ na druhém místě skončily s přibliţně 
stejným počtem bodů zbylé faktory. Tedy příznivé ceny jsou stejně důleţité pro klienty 
jako příjemné prostředí a dostupnost do cvičení, avšak ne tolik důleţité jako odborný 
přístup trenéra. Z toho můţu opět usuzovat, ţe na prvním místě je potřeba se zaměřit na 
kvalitu a zkušenosti trenérů, a pokud bude o tento faktor dobře postaráno, budou 
spokojení i zákazníci a nebudou třeba tolik řešit cenu, kterou si budu moci dovolit mít 





4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHŮ 
ŘEŠENÍ 
Poslední kapitola bakalářské práce bude obsahovat v prvé řadě charakteristiku mého 
podnikání, marketingový mix a největší pozornost je věnována finanční analýze. 
 
4.1 Charakteristika podnikání 
Odvětví podnikání:   Fitness, kondiční a wellness cvičení 
Název podnikání:   Power Plate Studio Otrokovice 
Vlastník:    Martina Kunovjánková 
Sídlo:     Havlíčkova 1778, 765 02 Otrokovice 
Právní forma podnikání:  OSVČ - dle ţivnostenského oprávnění 
Zahájení podnikání:   1.1. 2012 
 
4.2 Marketingový mix 
Rozčlenění jednotlivých marketingových nástrojů do čtyř faktorů, znázorňující 4P, 
mi pomůţe dosáhnout stanovených cílů. 
Product (produkt): 
Hlavním produktem podnikání je poskytovaná sluţba ve formě cvičení na posilovacím 
stroji Power Plate. Cvičení probíhá konkrétně na originálních strojích Power Plate, které 
zaručují klientům vysokou kvalitu a spolehlivost. Jedna lekce cvičení trvá 30 minut 
a nabízí klientům posílení problémových partií, které se skládá z posilování nohou, 
rukou, břicha a hýţdí. Většina cviků se provádí v pomalém tempu, coţ vede k větší 
efektivnosti posilování. Některé cviky jsou voleny v rychlejším tempu v závislosti na 
typu postavy klientky a jejím očekávaném výsledku. Cvičení probíhá tak, ţe trenérka 
ukazuje cviky, které současně komentuje a klienti je následně opakují. Na kaţdý cvik je 
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vymezeno 30 sekund, s tím ţe si vţdy před jejím provedením klient zapne stroj 
tlačítkem „Start“ a začíná běţet 30 s. Nohy se posilují tím stylem, ţe se na stoji většinou 
stojí a provádí se různá zanoţování a unoţování buď při statickém postoji nebo 
s připojením podřepů či hlubokých dřepů na obou nebo jedné noze. Další varianty pro 
posílení svalů na nohou jsou různé výpady, kdy je jedna noha na stoji a druhá na zemi 
a opět s přidáním podřepů či menších hmitů. Všemi těmito cviky posilujeme zejména 
přední a zadní stranu stehen, lýtka a hýţdě. Na stroji můţeme posilovat také svaly na 
rukou, tím ţe se provádí různé druhy kliků, s tím ţe ruce jsou na stroji a nohama se 
klečí na zemi (dámské kliky). Druhou variantou na ruce jsou popruhy, které jsou 
součástí stroje a natahují se různými směry – nahoru, do strany atd. Cviky na břicho se 
provádí většinou vsedě na stroji, kdy nohy jsou poloţeny na zemi a horní část těla se 
zvedá v různých intervalech buď přímo nebo s vytočením do strany. Můţeme mít také 
nohy zvednuté nad zemí a přitahovat k sobě a od sebe, a obě nohy zároveň nebo 
střídavě jedna a druhá noha a opět buď přímo nebo s vytočením do strany. Cviky jsou 
uzpůsobeny podle toho, zda se chceme zaměřit na přímé břišní svaly v oblasti horního 
nebo spodního bříška, nebo na šikmé břišní svaly, kdy se přidává vytočení do stran. 
Celkově je cviků nespočetně mnoho, s přibývajícími zkušenostmi trenérek vznikají další 
nové cviky, které vymyslí trenérka v závislosti na poţadavcích a přáních klientů. Dále 
je součástí kaţdé lekce masáţ, která se provádí na konci cvičení. Masáţ je vhodná pro 
uvolnění posíleného svalstva a většinou se vyuţívá na promasírování nohou, konkrétně 
přední a zadní strany stehen a lýtek, které jsou při cvičení jedny z nejvíce namáhaných 
částí těla. Výhodou masáţe je také fakt, ţe pomáhá redukovat celulitidu a také z tohoto 
důvodu je velmi oblíbená zejména u ţenské populace našich zákaznic. 
 
Price (cena): 
V našem studiu nabídneme jednorázové vstupy a to základní nebo zvýhodněné 






Tab. 20: Ceník Power Plate Studia Otrokovice 
Typ Cena 
JEDNORÁZOVÝ VSTUP  
Základní cena za jednorázový vstup 95 Kč 
Studentská cena za jednorázový vstup 75 Kč 
PERMANENTKY  
10 lekcí 850 Kč 
10 lekcí – studenti 650 Kč 
Měsíční permanentka (30 dní) 750 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Kromě výše uvedených permanentek nabídneme také akční permanentky specifikované 
na konkrétní období, např. Vánoční permanentka, Letní permanentka apod. abychom si 




Produkt čili poskytovaná sluţba ve formě cvičení na Power Plate je nabízena v místě 
výkonu sluţby, kde se stroje nachází a cvičení probíhá. Zájemce o cvičení se musí 
nejprve objednat, aby byla jistota, ţe jakmile přijde, bude pro něj volný stroj Power 
Plate a mohl tak cvičit. Objednání probíhá formou telefonického spojení, kdy si klient 
zavolá do našeho studia a domluví se termín cvičení. Noví klienti většinou přijdou 
osobně, aby se první podívali, jak studio vypadá a jak cvičení probíhá a zeptali se na 
všechny potřebné informace a poté domluvíme první termín cvičení. Stálí klienti si 
většinou domlouvají termín příštího cvičení při jejich poslední návštěvě, kdy si někteří 
zapisují termíny na celý týden dopředu nebo i na 2 týdny předem, aby měli jistotu, ţe 
pro ně bude místo v jejich oblíbenou hodinu. V případě, ţe se zavede ve studiu 
elektronický systém, budou se moci klienti přihlašovat na cvičení skrz něj. Znamenalo 
by to ušetření času a nákladů spojených s dosavadním objednáváním lekcí po telefonu 
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či s osobní návštěvou klienta ve studiu nebo také při rušení lekcí. Klienti by se mohli 
registrovat na cvičení z pohodlí domova, a samovolně měnit své lekce v závislosti na 
obsazenosti strojů. Podmínkou je pouze mít připojení na internet.  
Konečný spotřebitel tedy sám na základě následujícího bodu marketingového mixu 
(promotion) dochází do studia a tam vyuţívá našich sluţeb. Tudíţ k ţádné distribuční 
cestě produktu ke konečnému spotřebiteli zde nedochází.  
 
Promotion (propagace): 
Pro prvotní získání povědomí budoucí klientely si necháme udělat letáčky, které budou 
rozneseny do schránek občanů Otrokovic. Další propagaci plánujeme formou vylepení 
plakátů v místě studia a v budoucnu bychom se chtěli zviditelnit také přes slevové 
portály, které v současnosti vyuţívá hodně firem právě k tomuto účelu, kdy je 
poskytnuta nějaká sleva či akce na permanentku, v našem případě, a tím získáme 
spoustu nových klientů, které se budeme snaţit udrţet delší dobu. Příleţitostně 
poskytneme vouchery na 1 lekci cvičení zdarma v místech, kde by se mohli nacházet 
potenciální klienti, s cílem získání nových zákazníků. Např. v restauraci nedaleko 
studia, v kadeřnictvích a kosmetických salónech. 
 
4.3 SWOT analýza 
SWOT analýza mi pomůţe identifikovat silné a slabé stránky, příleţitosti a hrozby 
projektu, na základě kterých se následně stanoví strategie. 
Silné stránky: 
 Malá časová náročnost, kdy za 30 minut dosáhnete stejných výsledků jako při 
běţném cvičení v posilovně trvajícím 1,5 – 2 hodiny. 
 Zahřátí trvá jen 45 sekund a zklidnění 60 sekund, zatímco při cvičení v 
posilovně trvá zahřátí 15 minut a zklidnění dalších 10 minut. 
 Více moţností vyuţití stroje Power Plate, kromě posilování také protaţení, 
masáţe a relaxace. 
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 Cvičení není věkově omezeno, vhodné pro všechny věkové kategorie. 
 Pomáhá redukovat celulitidu. 
 Při cvičení se zlepšuje rovnováha a koordinace díky vibracím. 
 Spousta zdravotních výhod jako je zvýšení hustoty kostní tkáně nebo zvýšení 
cirkulace krve. 
 Naše studio nabídne dětský koutek, který velmi ocení zejména maminky 
s dětmi. 
 Elektronický systém pro registraci a přihlašování klientů na cvičení, který usnadní 
práci a čas jak klientům studia, tak samotným trenérkám.  
 Snaha maximálně vyhovět poţadavkům jednotlivých klientek, ať uţ se jedná 
o zpevnění postavy, redukci tuků, zvýšení svalové hmoty či jiné poţadavky. 
 Moţnost placení různými poukazy jako je Flexi pass, Ticket multi atd.  
 
Slabé stránky: 
 Cvičení na Power plate má určitá zdravotní omezení, není vhodné pro těhotné 
ţeny, lidé trpící migrénami, epilepsií či cukrovkou a některá další zdravotní 
omezení. 
 Vibrace při cvičení nemusí kaţdému dělat dobře.  
 Vyšší cena za cvičení na Power plate. 
 Malá návštěvnost muţské populace, cvičení na Power plate vyuţívají spíše ţeny. 
 Vysoké náklady na pořízení strojů. 




 Nabídneme různé akční permanentky pro získání nových zákazníků. 
 Vyuţití slevových portálů pro získání nových zákazníků. 
 Příleţitostně poskytneme vouchery na 1 lekci cvičení zdarma v místech, kde by 
se mohli nacházet potenciální klienti, s cílem získání nových zákazníků. 
 Navázat bliţší kontakt s klienty → snaţit se zvýšit a udrţet u nich povědomí 




 Ekonomická krize se projevuje v tom, ţe lidé méně utrácejí peníze za cvičení. 
 Silné konkurenční prostředí. 
 Odliv stálých zákazníků. 
 
4.3.1 Strategie plynoucí z SWOT analýzy 
Strategie MAXI – MAXI (maximalizací silných stránek maximalizujeme příleţitosti) 
 Prostřednictvím elektronického systému budeme moci zasílat jednorázově všem 
klientům studia akční nabídky, novinky z oblasti Power plate a další informace, 
kterými zvýšíme povědomí klientů o našem studiu. 
Strategie MINI – MAXI (minimalizací slabých stránek maximalizujeme příleţitosti) 
 Vyšší cenu za cvičení vykompenzujeme nabízením výhodných permanentek 
a akcí na slevových portálech. 
Strategie MAXI – MINI (maximalizací silných stránek minimalizujeme hrozby) 
 Snaha maximálně vyhovět poţadavkům jednotlivých klientek, ať uţ se jedná 
o zpevnění postavy, redukci tuků, zvýšení svalové hmoty či jiné poţadavky, 
minimalizuje odliv stálých zákazníků. 
Strategie MINI – MINI (minimalizací slabých stránek minimalizujeme hrozby) 
 Silnému konkurenčnímu prostředí budeme odolávat minimalizací vyšších cen za 






4.4 Finanční plán 
Tato kapitola zahrnuje v první části vyčíslení několika faktorů jako je počáteční 
investice, roční odpisy, dále je zde uvedeno jakou formou bude projekt financován 
a jaká částka bude měsíčně vynaloţena na podnikání. Uvedu zde vyčíslení trţeb 
a nejdůleţitější částí je podkapitola návratnost investice, kde vyuţiji informace z první 
části kapitoly k výpočtům návratnosti. 
4.4.1 Počáteční investice 
 Nákup strojů Power Plate Pro5 a příslušenství ke strojům 
€ 10 000/ 1 stroj……………v přepočtu cca 250 000 Kč (Zdroj: 37) 
Naše studio bude disponovat třemi stroji, tudíţ celková částka za stroje činí 750 000 Kč. 
Abych se nějakým způsobem dostala k nákupu strojů Power Plate, musela jsem 
kontaktovat jediného prodejce v České Republice, a to firmu Holmes Place, která je síťí 
praţských fitness center. Na základě telefonátu jsem získala informace týkající se 
nákupu, cvičení a také ceník Power Plate strojů. 
Ke stroji zdarma obdrţíme: 
- manuál s návodem ke cvičení, 
- instruktáţní DVD, 
- cvičební tréninkové karty, 
- plakát se cviky, 
- popruhy a pěnová podloţka na cvičení. 
V ceně stroje je doprava, instalace a trénink s certifikovaným trenérem přímo u nás. 
 Ostatní reţie 
Prostory, kde se bude Power Plate studio nacházet, musí být uzpůsobeny k provozování 
činnosti.  
Mezi nejdůleţitější úpravy patří: 
- pokladení plovoucí podlahy……………………………………………10 000 Kč 
- výmalba místnosti……………………………………………...………..5 000 Kč 
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- zařízení tělocvičny (zrcadla, míče, podloţky)……………..…………....6 000 Kč 
- nábytek ………………………...………………..……………………...2 500 Kč 
- elektronika (telefon, rádio)……………..……………………………….1 700 Kč 
Ostatní reţie celkem…………………..…………………………………….....25 200 Kč 
 
CELKEM……………………..………………………………………..……775 200 Kč 
Pro zjednodušení budu počítat s počáteční investicí 780 000 Kč. 
 
4.4.2 Roční daňové odpisy 
 Odpisovaný majetek:  3 x stroj Power Plate 
 Způsob odepisování:  rovnoměrně 
 Odpisová skupina:  2 
V prvním roce odepisování → 750 000 x 0,11 = 82 500,- 
V dalších letech odepisování → 750 000 x 0,2225 = 166 875,- 
Tab. 21: Daňové odpisy stojů Power Plate 
Rok Vstupní cena Odpis Oprávky Zůstatková cena 
1 750 000,- 82 500,- 82 500,- 667 500,- 
2 750 000,- 166 875,- 249 375,- 500 625,- 
3 750 000,- 166 875,- 416 250,- 333 750,- 
4 750 000,- 166 875,- 583 125,- 166 875,- 
5 750 000,- 166 875,- 750 000,- 0,- 






4.4.3 Financování projektu 
Jelikoţ se jedná o poměrně vysokou částku potřebnou pro počáteční investici, rozhodla 
jsem se pro úvěr od banky. 
Charakteristika úvěru: 
 banka:   Česká spořitelna 
 název úvěru:   Provozní úvěr 5 PLUS 
 výše úvěru:   650 000 Kč 
 úroková sazba:  7,3 % p.a.  → 0, 60833 % p.m. 
 délka úvěru:   3 roky   → 36 měsíců 
 měsíční splátka:  20 159 Kč 
 navýšení úvěru:  75 724 Kč 
Výpočet měsíční splátky: 
650 000 x (0, 0060833/ 1 – (1, 0060833)-36) = 20 159 Kč 
 
Tab. 22: Ukázka výpočtu 1. měsíce splátkového kalendáře 
Výpočet úroku Výpočet úmoru Výpočet konečné hodnoty 
650 000 x 0, 0060833 20 159 – 3 954 650 000 – 16 205 
3 954,- 16 205,- 633 795,- 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 







1 1 650000 3954 16205 633795 
1 2 633795 3856 16304 617491 
1 3 617491 3756 16403 601088 
1 4 601088 3657 16503 584585 
1 5 584585 3556 16603 567982 
1 6 567982 3455 16704 551278 
1 7 551278 3354 16806 534472 
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1 8 534472 3251 16908 517564 
1 9 517564 3149 17011 500553 
1 10 500553 3045 17114 483439 
1 11 483439 2941 17218 466220 
1 12 466220 2836 17323 448897 
2 1 448897 2731 17429 431469 
2 2 431469 2625 17535 413934 
2 3 413934 2518 17641 396293 
2 4 396293 2411 17749 378544 
2 5 378544 2303 17857 360687 
2 6 360687 2194 17965 342722 
2 7 342722 2085 18074 324648 
2 8 324648 1975 18184 306463 
2 9 306463 1864 18295 288168 
2 10 288168 1753 18406 269762 
2 11 269762 1641 18518 251244 
2 12 251244 1528 18631 232613 
3 1 232613 1415 18744 213868 
3 2 213868 1301 18858 195010 
3 3 195010 1186 18973 176037 
3 4 176037 1071 19088 156948 
3 5 156948 955 19205 137744 
3 6 137744 838 19321 118422 
3 7 118422 720 19439 98983 
3 8 98983 602 19557 79426 
3 9 79426 483 19676 59750 
3 10 59750 363 19796 39954 
3 11 39954 243 19916 20037 
3 12 20037 122 20037 0 
Zdroj: Vlastní zpracování  
 
4.4.4 Měsíční výdaje 
1) Mzdy…………………………………………………………………..26 653 Kč 
Mzda zaměstnanců…………………………………………………….8 120 Kč 
Mzda majitelky……………………………………………………….15 000 Kč 
- Záloha na sociální pojištění……………………………………………1 836 Kč 
- Záloha na zdravotní pojištění………………………………………….1 697 Kč 
- Záloha na daň z příjmu…………….………………...…………………..…0 Kč 
(v prvním roce 0, pak dle výše příjmů) 
59 
 
Jedním z důleţitých zdrojů nákladů jsou mzdy. Kromě sebe budu ve studiu zaměstnávat 
ještě 2 trenérky, které se se mnou budou vzájemně střídat. 
 
Tab. 24: Otevírací doba Power Plate Studio Otrokovice: 
Po – Pá 8:00 – 20:00 
So 15:00 – 20:00 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Dle předcházející tabulky je zřejmé, ţe studio bude mít otevřeno 6 dní v týdnu. Kaţdý 
den bude rozdělen na 2 směny (ranní, odpolední) přičemţ se budou střídat 2 trenérky ve 
14 hodin. Kaţdá trenérka bude mít tedy odpracováno za 1 den 6 hodin, v sobotu bude 
zkrácená otevírací doba tudíţ pouze 5 hodin.  
Trenérky:  A – majitelka    B – 1. trenérka      C – 2. trenérka  
 
Tab. 25: Poměr odpracovaných hodin v jednotlivých dnech: 
Den Ranní směna Odpolední směna 
Po A B 
Út C A 
St B A 
Čt A C 
Pá A A 
So - B 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Výše mzdy pro trenérky bude 70 Kč/ hod. 
Trenérka B – 3 směny/týden  17 hod/týden  68 hod/týden  4760 Kč 
Trenérka C – 2 směny/týden  12 hod/týden  48 hod/týden  3360 Kč 





2) Nájem……………………………………………………………….......7 000 Kč 
Činnost firmy bude provozována v pronajatém patře Sportovního centra v Otrokovicích. 




3) Provozní výdaje + ostatní výdaje……………………………...………...6 188 Kč 
Patří sem náklady za telefon (dobíjení kreditu), nákup drogerie (čistících prostředků na 
úklid, dezinfekci strojů), kancelářských potřeb, platby za internetové připojení, za 
benzín, nákup minerálních vod a sportovní výţivy pro zákazníky, atd.  
4) Měsíční splátka úvěru…………………………………………….…...20 159 Kč 
Postup výpočtu uveden v předchozí podkapitole Financování projektu, kde mi Česká 
spořitelna poskytla Provozní úvěr 5 PLUS v částce 650 000 Kč.  
 
CELKEM……………………………………………………………….…..60 000 Kč 
 
4.4.5 Pokrytí výdajů a přijmy 
V následující tabulce si vypočítáme počet lidí, kteří musí navštívit studio k pokrytí 
nákladů. Opět pouţiji k výpočtu veličiny: částku měsíčních nákladů 50 000 Kč 
vypočtenou výše při různých cenových skupinách. 
Tab. 26: Minimální počet lidí k pokrytí výdajů 
Počet 
návštěv 
Kč za 30 min 
50 55 60 65 70 75 80 85 90 95 100 
Měsíčně 1000 909 833 769 714 667 625 588 556 526 500 
Denně 40 36 33 31 29 27 25 24 22 21 20 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Při ceně 95 Kč, za kterou nabízíme jednorázový vstup, je potřeba aby přišlo za den 21 
zákazníků a za měsíc 526 zákazníků, abychom pokryli naše měsíční výdaje. 
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Abychom zjistili, jestli propočty s měsíční nebo denní návštěvností jsou v praxi 
realizovatelné, sestavíme si tabulku, která nám ukáţe časový fond strojů. 




Časový fond stroje na den Časový fond stroje na měsíc 
1 stroj 2 stroje 3 stroje 1 stroj 2 stroje 3 stroje 
5 10 20 30 250 500 750 
6 12 24 36 300 600 900 
7 14 28 42 350 700 1050 
8 16 32 48 400 800 1200 
9 18 36 54 450 900 1350 
10 20 40 60 500 1000 1500 
11 22 44 66 550 1100 1650 
12 24 48 72 600 1200 1800 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Z tabulky je zřejmý počet zákazníků, které jsme schopni odcvičit v průběhu dne (5 aţ 
12 hodin) s daným počtem strojů, a to jak v denním tak v měsíčním vyčíslení.  
Pokud bereme v úvahu naši otevírací dobu, přes pracovní dny (Po – Pá) a při obsazení 
všech tří strojů, bude návštěvnost studia v počtu 72 zákazníků při vyčíslení na den 
a 1800 při vyčíslení na měsíc, přes víkend (sobota) to bude 30 zákazníků na den a 750 
na měsíc. 
Z výpočtů časového fondu strojů vyplívá, ţe jsme určitě schopni odcvičit takový počet 
zákazníků, který je potřeba k pokrytí našich měsíčních výdajů. 
 
Nejen proto, abych si mohla vypočítat návratnosti investice, která bude následovat, si 
nyní za pomocí moţného předpokládaného počtu návštěv za den, různých cen 








Kč za 30 min 
50 60 70 80 90 95 100 
10 12500,- 15000,- 17500,- 20000,- 22500,- 23750,- 25000,- 
15 18750,- 22500,- 26250,- 30000,- 33750,- 35625,- 37500,- 
20 25000,- 30000,- 35000,- 40000,- 45000,- 47500,- 50000,- 
25 31250,- 37500,- 43750,- 50000,- 56250,- 59375,- 62500,- 
30 37500,- 45000,- 52500,- 60000,- 67500,- 71250,- 75000,- 
35 43750,- 52500,- 61250,- 70000,- 78750,- 83125,- 87500,- 
40 50000,- 60000,- 70000,- 80000,- 90000,- 95000,- 100000,- 
45 56250,- 67500,- 78750,- 90000,- 101250,- 106875,- 112500,- 
50 62500,- 75000,- 87500,- 100000,- 112500,- 118750,- 125000,- 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Jelikoţ uţ při marketingovém mixu jsem si stanovila základní cenu za 1 lekci cvičení na 
Power Plate na 95 Kč, budu při dalších výpočtech vycházet především z červeně 
označeného sloupce s cenou 95 Kč. 
 
4.4.6 Návratnost investice 
4.4.6.1 Výpočet za pomocí ceny a počtu návštěv 
Při počáteční investici 780 000 Kč a s uvaţováním 25 dní v měsíci (stanoveno z viz. 
výše uvedené otevírací doby 6 dní v týdnu), spočítám návratnost investice v měsících. 
Při výpočtu pouţiji následující veličiny: stanovený odhad počtu návštěv za den při 
různých cenových skupinách za pomoci částky počáteční investice a průměrného počtu 











Kč za 30 min 
50 60 70 80 90 95 100 
10 62,4 52,0 44,6 39,0 34,7 32,8 31,2 
15 41,6 34,7 29,7 26,0 23,1 21,9 20,8 
20 31,2 26 22,3 19,5 17,3 16,4 15,6 
25 25,0 20,8 17,8 15,6 13,9 13,1 12,5 
30 20,8 17,3 14,9 13,0 11,6 10,9 10,4 
35 17,8 14,9 12,7 11,1 9,9 9,4 8,9 
40 15,6 13,0 11,1 9,8 8,7 8,2 7,8 
45 13,9 11,6 9,9 8,7 7,7 7,3 6,9 
50 12,5 10,4 8,9 7,8 6,9 6,6 6,2 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Z tabulky můţeme vyčíst, ţe při ceně 95 Kč, za kterou nabízíme jednorázový vstup, se 
nám investice vrátí zhruba od 6 aţ do 33 měsíců v závislosti na počtu návštěv.  
 
4.4.6.2 Výpočet ČSHI 
Čistá současná hodnota investice (ČSHI) patří mezi základní metodu hodnocení investic 
a proto ji vyuţiji v mé práci k výpočtu potřebných údajů zhodnocení mé investice. 
Vypočítá se jako rozdíl mezi současnou hodnotou očekávaných Cash Flow 
a počátečními náklady na investici. 
ČSHI = SHCF -  780 000 
1) Výpočet Cash Flow 
Abych mohla spočítat čistou současnou hodnotu investice, musím si nejprve vyjádřit 
současnou hodnotu Cash Flow. 




Zvolila jsem si výpočet na prvních 5 let. 
SHCF = CF2012/ (1+WACC)
1 + CF2013/ (1+WACC)
2 + CF2014/ (1+WACC)
3 + CF2015/      
(1+WACC)4 + CF2016/ (1+WACC)
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Tab. 30: Výpočet Cash Flow na 5 let 
Cash Flow 2012 2013 2014 2015 2016 
Příjmy 855 000,- 1 282 500,- 1 140 000,- 997 500,- 997 500,- 
Provozní 
výdaje 
720 000,- 720 000,- 720 000,- 478 092,- 478 092,- 
Odpisy 82 500,- 166 875,- 166 875,- 166 875,- 166 875,- 
Úroky 
z úvěru 
37 254,- 25 628,- 9 299,- 0,- 0,- 
VH před 
zdaněním 
15 246,- 369 997,- 243 826,- 352 533,- 352 533,- 
Daň 2897,- 70 299,- 46 327,- 66 981,- 66 981,- 
VH po 
zdanění 
12 349,- 299 698,- 197 499,- 285 552,- 285 552,- 
Odpisy 82 500,- 166 875,- 166 875,- 166 875,- 166 875,- 
Splátka 241 908,- 241 908,- 241 908,- - - 
CELKEM -147 059,- 224 665,- 122 466,- 452 427,- 452 427,- 




Graf 5: Vývoj Cash Flow v letech 2012 – 2016 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Popis tabulky Cash Flow 
 PŘÍJMY 
Vycházím z Tab. 24: Předpokládané měsíční trţby: 
V roce 2012 předpokládám, ţe návštěvnost by se mohla pohybovat okolo 30 klientů za 
den, jelikoţ se jedná o první rok, kdy se studio otevřelo. Při ceně 95 Kč jsou měsíční 
trţby 71 250 Kč → 855 000 Kč/rok. 
V roce 2013 předpokládám, ţe by mohla návštěvnost poměrně dost stoupnout, a to na 
45 návštěv za den, z toho důvodu, ţe studio se uţ zaběhlo, má nějaké stálé klienty, více 
lidí o něm získalo povědomí a dá se říct, ţe je na vrcholu. Při ceně 95 Kč jsou měsíční 
trţby 106 875 Kč → 1 282 500 Kč/rok. 
V roce 2014 předpokládám, ţe s postupem času některé lidi uţ přestal Power Plate 
bavit, nebo uţ dosáhli svých cílů, a tak návštěvnost klesá na 45 za den. Při ceně 95 Kč 
jsou měsíční trţby 95 000 Kč → 1 140 000 Kč/rok. 
2012 2013 2014 2015 2016











V letech 2015 a 2016 předpokládám, ţe Power Plate uţ je dlouhou dobu na trhu, tudíţ 
ho určitě uţ všichni znají a kdo chtěl, jej také vyzkoušel, a buď je s ním spokojený 
a zůstal u něj nebo se mu cvičení úplně nezalíbilo a přešel na jiný druh cvičení. 
Návštěvnost spadla na úroveň 35 návštěv za den a blíţí se situaci, jako tomu bylo první 
rok při jeho zavedení.  Při ceně 95 Kč jsou měsíční trţby 83 125 Kč → 997 500 Kč/rok. 
 VÝDAJE 
Vycházím z vyčíslení měsíčních výdajů: 
V letech 2012 – 2014 jsou měsíční výdaje 60 000 Kč → 720 000 Kč/rok. 
V letech 2015 – 2016 se měsíční výdaje sníţily o splátku úvěru, která byla splacena po 
3 letech, tudíţ jsou měsíční výdaje 39 841 Kč → 478 092 Kč/rok. 
 ODPISY 
Vycházím z Tab. 18: Daňové odpisy stojů Power Plate: 
V roce 2012 jsou roční odpisy 82 500 Kč. 
V letech 2013 – 2016 jsou roční odpisy 166 875 Kč. 
 ÚROKY Z ÚVĚRU 
Vycházím z Tab. 19: Měsíční splátkový kalendář bankovního úvěru České spořitelny: 
V roce 2012 vychází úroky z úvěru celkem 37 254 Kč. 
V roce 2013 vychází úroky z úvěru celkem 25 628 Kč. 
V roce 2014 vychází úroky z úvěru celkem 9 299  Kč. 
 SAZBA DANĚ 
Sazba daně z příjmu je 19 %. 
 SPLÁTKA ÚVĚRU 
Vycházím ze stanovené měsíční splátky: 
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V letech 2012 – 2014 je měsíční splátka úvěru 20 159 Kč → 241 908 Kč/rok. 
V letech 2015 – 2016 je uţ úvěr splacen, proto 0. 
 
2) Výpočet WACC 
Po výpočtu Cash Flow si potřebuju ještě vypočítat váţený průměr nákladů podnikového 
kapitálu (WACC) a pak uţ budu mít všechny potřebné údaje k doplnění vzorce SHCF 
a následné ČSHI. 
WACC = re x E/ (E + D) + rd x D/ (E + D) x (1 - T) 
Tab. 31: Veličiny WACC 
re – náklad na vlastní kapitál 8 % 
rd – náklad na cizí zdroj 7,3 % 
T – sazba daně z příjmu 19 % 
E – hodnota vlastního kapitálu 130 000 Kč 
D – hodnota cizího zdroje 650 000 Kč 
Zdroj: Vlastní zpracování 
WACC = 0,08 x 130 000/ (650 000 + 130 000) + 0,073 x 650 000/ (780 000) x (1– 0,19) 
WACC = 0,072 = 7,2 % 
Nyní mám spočítány všechny potřebné veličiny k dosazení do vzorce současné hodnoty 
Cash Flow: 
SHCF = - 147 059/ (1,072)
1 + 224 665/ (1,072)2 + 122 466/ (1,072)3 + 452 427/ (1,072)4 
+ 452 427/ (1,072)5 
SHCF = 819 890, 0688 → 819 890 Kč 
Následně můţu vypočítat čistou současnou hodnotu investice: 
ČSHI = 819 890– 780 000 
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ČSHI = 39 890 Kč 
Jelikoţ je čistá současná hodnota větší neţ 0, povaţuji investici za výhodnou. Investice 
splňuje mé nároky, co se týče zvolení podnikové úrokové míry (re - WACC), a navíc 
generuje další zisk ve výši 7 978 Kč/ rok. 
4.4.6.3 Doba splatnosti investice 
Pomocí výsledných hodnot z předešlé kapitoly nyní můţeme v následující tabulce určit, 
ve kterém roce dojde ke splatnosti počáteční investice 780 000 Kč. 
Tab. 32: Doba splatnosti investice 
Rok 
Současná hodnota Cash Flow (SHCF) 
Roční Kumulovaná 
2012  -147 059,- -147 059,- 
2013 224 665,- 77 606,- 
2014 122 466,- 200 072,- 
2015 452 427,- 652 499,- 
2016 452 427,- 1 104 926,- 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Z tabulky je patrné, ţe k překročení částky počáteční investice 780 000 Kč dojde 
na rozhraní roku 2015 a 2016, tedy za 4 roky aţ 5 let po zahájení podnikatelské 
činnosti.  
Pro přesnější stanovení konkrétního roku pouţiji výpočet, který vyuţívá mezní hodnoty 
v období splatnosti. 
Doba návratnosti investice = rokk1 + (poč. investice – SHCFk1)/ (SHCFk2 - SHCFk1) 
Doba návratnosti investice = 4 + (780 000 – 652 499)/ (1 104 926 – 652 499) 
Doba návratnosti investice = 4, 7208444 let → 0,281824471 x 360 dní = 102 dní 
Doba splatnosti investice = 4 roky a 102 dní 




Podnikatelský záměr o otevření Power Plate Studia v Otrokovicích, který jsem navrhla, 
se zdá být zajímavým projektem, který kromě toho, ţe přinese zpestření pro sportovní 
nadšence ve městě Otrokovice a okolí, je také finančně prosperující.   
Na základě SLEPT analýzy jsem zjistila, ţe otevření fitcentra není vůbec špatný nápad, 
jelikoţ v dnešní době se hodně dbá na vzhled, a udrţovat si krásnou postavu 
prostřednictvím cvičení je ideální. Ovšem otevření takového sportovního centra je 
závislé na výběru trenérů, kteří se budou o klienty studia starat, to znamená, ţe je 
důleţitý odborný přístup trenéra podloţený certifikátem o absolvování nějakého kurzu 
cvičení. Problémem, který by mohl sniţovat návštěvnost fitcentra je ten, ţe lidé se snaţí 
v dnešní době šetřit, a je moţné, ţe zrovna na takových aktivitách jako je cvičení.  
Z analýzy konkurence jsem zjistila, ţe největším konkurentem pro mě jsou Power Plate 
studia nacházející se ve městě Zlín, jelikoţ tam je jich nejvíce a z hlediska vzdálenosti 
je to také nejblíţe k Otrokovicím.  Porterův model konkurenčních sil mi zobrazil různá 
srovnání s konkurencí, z kterého vyšlo najevo, co v jakém studiu nabízejí a za jaké ceny 
a pomohlo mi to se lépe zorientovat v konkurenci a ve stanovení vlastního plánu co ve 
studiu zavést. Zjistila jsem z něj také, jaké existují substituty k Power Platu, k nimţ by 
se mohli zákazníci mého studia přiklánět a tudíţ si na ně budu dávat pozor. Přes 
marketingový průzkum trhu na základě dotazníku jsem zjistila, ţe jsou zákaznice 
ochotni platit za cvičení od 70 do 100 Kč, ţe nejčastěji chodí cvičit v odpoledních 
hodinách mezi 16 – 20 hodinou, ţe při výběru cvičení zohledňují to, zda tam nabízejí 
zvýhodněné permanentky nebo tam bývají akce a ţe chodí cvičit hlavně kvůli zhubnutí 
a zpevnění postavy. Díky marketingovému mixu jsem si uvědomila, co vlastně je mým 
produktem, který nabízím, stanovila jsem si ceny, za které ho budu nabízet, upřesnila 
jsem si místo, kde jej budu nabízet a jakou formou budu produkt propagovat. Na 
základě SWOT analýzy jsem si stanovila silné a slabé stránky projektu, příleţitosti které 
by mohl vyuţít a co projekt ohroţuje. Z těchto faktorů poté vyplynula strategie, kterou 
by bylo moţné minimalizovat hrozby projektu maximalizací silných stránek, kdy 
budeme minimalizovat odliv stálých zákazníků tím, ţe se budeme snaţit vycházet 




Počáteční investice, kterou vkládáme do projektu, se vyšplhala na částku 780 000 Kč. 
Z toho 650 000 Kč bude financováno prostřednictvím úvěru od České spořitelny, 
s měsíčními splátkami 20 159 Kč, přičemţ bude úvěr splacen za 3 roky. Celkové 
měsíční výdaje jsem vypočítala na 60 000 Kč, je v nich zahrnuta splátka úvěru, mzdy, 
nájem a ostatní výdaje. Návratnost investice jsem zjišťovala přes čistou současnou 
hodnotu, přičemţ jsem si nejprve musela vyjádřit Cash Flow na 5 let. V prvním roce 
vyšlo pochopitelně záporně, z důvodu nízkých příjmů z prvního roku podnikání a vyšší 
částky za úrok z úvěru. Druhý rok uţ vyšel kladný výsledek stejně jako ve 3. roce, 
jelikoţ se nám zvýšily příjmy a sniţují se úroky z úvěru. Poslední 2 roky se vyznačují 
dosud nejvyšším ziskem, i kdyţ příjmy zase poklesly, ale odpadla nám po 3 letech 
povinnost splácet úvěr.  
Po výpočtu Cash Flow jsem si mohla vypočítat průměrné náklady na kapitál, které mi 
vyšly 7,2 %. Čistá současná hodnota mi vyšla 39 890 Kč, tím pádem se potvrdilo, ţe 
investice je úspěšná a je vhodné projekt realizovat. Na závěr jsem si spočítala, ţe 













Cílem mé bakalářské práce bylo zpracování podnikatelského záměru pro nově 
vznikající fitcentrum Power Plate Studio Otrokovice, který jsem si stanovila v první 
kapitole práce.  
V následující kapitole jsem objasnila pojmy související s tématem podnikání, které je 
potřeba před začátkem tvorby podnikatelského záměru znát. Tato kapitola zahrnovala 
i samotný postup, jak by se měl podnikatelský plán tvořit a jak by měl vypadat. 
Třetí kapitola práce s názvem „Analýza problému a současné situace“ zahrnovala, jak 
uţ je patrné z názvu, analýzu současné situace Power Plate Studia Otrokovice. 
Seznámili jsme se s odvětvím Power Plate, vymezila jsem základní pojmy a informace 
související s tímto druhem cvičení, které je potřeba znát, jak z pohledu nabídky, tak i z 
pohledu poptávky. Neméně důleţitou částí této kapitoly byla SLEPT analýza, která nám 
přiblíţila situaci Power Plate Studia Otrokovice. Jednou z nejdůleţitějších častí je 
ovšem analýza konkurence, kde jsem nejprve popsala celkovou situaci cvičení Power 
Plate na území České Republiky a poté následoval Porterův model konkurenčních sil 
zahrnující analýzu konkrétních největších konkurentů včetně jednotlivých srovnání 
mezi nimi. Poslední zajímavá podkapitola je dotazník, který byl vyplněn 47 návštěvníky 
Power Plate studií a následně mnou zpracován a vyhodnocen. 
Poslední část mé práce zahrnuje v prvé řadě obecnou charakteristiku mého podnikání, 
marketingový mix, SWOT analýzu a v neposlední řadě finanční analýzu, které je 
věnována největší pozornost. Nejprve vyčíslím hodnotu počáteční investice vloţené do 
podnikání, abych ji následně mohla vyuţít k dalším výpočtům. Dále jsou v kapitole 
zmíněny odpisy, způsob financování projektu, vyčíslení měsíčních nákladů, časový 
fond strojů, abychom věděli, jaké jsou maximální moţnosti vyuţití strojů, 
a předpokládané trţby závislé na ceně jedné lekce a počtu návštěv. Nejdůleţitější částí 
finanční analýzy je zjištění návratnosti investice a to dvěma způsoby. Za prvé opět 
pomocí ceny za lekci a počtu návštěv, za druhé přes čistou současnou hodnotu investice, 
ke které jsem se dostala přes výpočet Cash Flow a WACC.  
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Výpočtem ČSHI se výnosnost investice do plánovaného podnikání potvrdila, tudíţ cíl 
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